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COLOQUE EM PRÁTICA 


Olá, bem-vindo ao curso de 


Na aula passada, você pôde compreender a importância de sua voz na composição 
e no suporte da mensagem falada. 


Nesta aula, você verá como usar seu corpo para aumentar ainda mais a credibilidade 
e a influência de sua comunicação. 


Vamos lá? 


1 OBJETIVOS 


Ao fim desta aula, você será capaz de: 


O Compreender a importáncia 
do seu corpo na construcáo 
da comunicacáo eficiente; 


O CORPO 
2 


Usar seu corpo para aumentar 
a eficácia da mensagem falada. 


Você já deve ter ouvido pessoas dizerem que o corpo, como um recurso comunicacional, 
envia mensagens, não é mesmo? Alguns dizem até que o corpo fala. 
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Nao só concordo com essa afirmação como saliento: 


O corpo ! 


A simples forma com que nos portamos, movemos, usamos gestos e outras expressóes, 
envia mensagens não verbais àqueles que estão ao nosso redor. 


Suponha que um recrutador está buscando um profissional capacitado para a área 
de vendas de sua empresa. Analise o comportamento de dois candidatos à posição 
de vendedor: 


O candidato 1 O candidato 2 


: A ... O cumprimenta com ... O cumprimenta com 
Ao ser recepcionado à z a 
um aperto de mão um aperto de mão firme 
entrada da empresa ... š A 
distante e fraco. e um sorriso no rosto. 
: ... escolhe uma 
Ao se sentar, na sala ... escolhe uma cadeira 


cadeira e senta 


de reunião ... e logo se esparrama. 
com a coluna ereta. 


Ao ser questionado ... afirma, enquanto olha ... afirma, fazendo 
sobre seus interesses para a mesa, que fará contato visual, que fará 
na empresa... um ótimo trabalho. um ótimo trabalho. 


A partir das informações apresentadas acima, eu lhe pergunto: 


foi para a vaga? 
Em comparação com o primeiro, o comportamento do segundo candidato 


emitiu diversas mensagens que influenciaram o recrutador de forma positiva, 
construindo a credibilidade dele. 


Logo, O é mais para a vaga. 
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Nesta aula, irei lhe mostrar que o corpo emite sinais que são traduzidos como Os aspectos do corpo que devem ser levados em conta na hora de se comunicar, 
mensagens que dão, ou não, suporte à comunicação. para que haja coerência entre o dito e o não dito, são: 


Você se lembra da regra 7-38-55, de Albert Mehrabian, vista na primeira aula? 
POSTURA 


Quando interpretamos a postura de uma pessoa, a traduzimos como 
a atitude que ela demonstra. 


7% - 38%| - 55% 


MOVIMENTO 
Conteúdo da Tom de voz Linguagem É preciso fazer bom uso do espaço disponível, para que nossa figura 
mensagem corporal não envie uma mensagem diferente daquela que desejamos emitir. 


A partir da regra 7-38-55, a linguagem corporal irá compor a eficácia da 


comunicação expressa em 100%. GESTOS 


O uso do corpo de forma intencional pode aumentar ainda mais 


Usando a linguagem corporal, em conjunto com as palavras e o tom de voz, a relevância de sua comunicação verbal. 


você poderá engajar seus ouvintes em apresentações e estabelecer-se como 
uma pessoa conhecida por sua credibilidade e influência. 


CONTATO VISUAL 
O contato visual permite a você se engajar com seus espectadores, 
o contrário não possibilita sequer uma comunicação. 


Agora, que você compreende a relevância da linguagem corporal na oratória, é hora 
de conhecer os aspectos do seu corpo, que constituem a linguagem corporal. 


3 ASPECTOS 
JO CORPO 


Assim como a voz é capaz de aumentar a eficácia da comunicação, quando usada 
corretamente, a expressão corporal também tem esse poder, porém, numa proporção 
ainda maior. 


EXPRESSÃO FACIAL 

Ao revelar suas emoções em suas apresentações, você permite que 
sua audiência acredite em seu discurso. Diferentemente de um jogo 
de Poker, sua plateia precisa saber o que você sente. 


© (6) E EF = 


Agora que você conhece os aspectos corporais que lhe permitirão aumentar sua 
credibilidade e seu poder de influência, é hora de conhecer cada aspecto em detalhes. 
Conheça a importância da postura. 
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3.1 POSTURA 


A postura é o cartão de visitas da linguagem corporal e diz muito sobre sua atitude. 
Todos, quando conhecemos novas pessoas, analisamos a postura delas, a partir de nossa vivência, 
e tiramos conclusões. 


Da mesma forma, ao encontrar pessoas que já conhecemos, podemos examinar sua postura 
e notar quando algo está diferente. 


Sua postura mostra muito sobre você. 


Ao pensar na atitude exibida por profissionais que trabalham na televisão, é possível encontrar 
posturas sérias, alegres, agressivas e descontraídas. 


Veja uma comparação entre a postura de um grande jornalista e a de um grande apresentador: 


Ao se apresentar diante das câmeras... 


... O jornalista, atrás de uma 
bancada, tem uma postura séria 
e neutra, já que ele é responsável 
por apresentar o conteúdo. 


... O apresentador, de pé e com 
espaço para movimentação, tem 
uma postura alegre e descontraída. 


Sua postura é composta por: 


e Poucos movimentos; e Muitos movimentos; 
e Coluna ereta; e e As vezes sentado, as vezes de pé; e 
e Olhar fixo. e Olhar para diversas câmeras e pessoas. 


Sua postura gera: 


e Confiabilidade; e Bem-estar; 
e Credibilidade; e e Bom humor; e 
e Seriedade. e Alegria. 
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Note que, independentemente da profissão, é possível adotar uma postura apropriada Agora que você compreende a importância de uma boa postura para expressar 
e gerar mensagens alinhadas ao seu discurso. uma atitude, reflita: 


e O que sua postura diz sobre você? 
e Qualo recado que ela transmite? 
e Ela dá peso ou enfraquece sua mensagem? 


Um outro aspecto, diretamente ligado à sua postura, é o movimento corporal. 


3.2 MOVIMENTO 


Considerando que seu objetivo é aprimorar suas habilidades corporais, para ampliar 
a eficiência de sua comunicação, um detalhe que precisa ser considerado é sua 
movimentação no ambiente. 


O ideal é encontrar um equilíbrio, uma postura correta, que não chame a atenção 
de quem o assiste, tirando o foco daquilo que você quer dizer. 


Exageros acabam desviando o foco da mensagem. A entrega do seu discurso pode tomar forma em um local pequeno, uma sala 


de reunião ou um palco. Independentemente do local, é fundamental pensar 


Por isso, lhe trago duas listas, uma de boas práticas e outra de práticas a serem evitadas: À M i 
estrategicamente para utilizar o espaço da melhor forma possível. 


Aproveite o espaço que lhe é fornecido e use-o com maestria. 
Cuide da postura no 


dia a dia; 


Não se apoie numa 
única perna; 


A questão é: 
e Prepare-se com 
antecedência para 
adotar a postura 
adequada, a partir 

do cenário e da 
mensagem que deseja 
transmitir. 


e Não fique de pé com 


as mãos nos bolsos; Como se movimentar de tal modo que essa ação agregue valor 


Não se debruce sobre à sua apresentação? 


uma pessoa, e 


É preciso se movimentar apenas quando houver uma razão. Veja agora 
algumas sugestões: 


e Não vire as costas para 
a plateia. 


e Defina onde será o seu ponto de referência - É ali que você deve estar na 
maior parte do tempo. Ao concluir uma parte do seu discurso em outro local, 
retorne ao ponto de referência. 
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e Fale enquanto caminha - Ao andar tenha certeza de manter a comunicação verbal 
ativa. Aproveite esse momento para realizar uma pausa (que não ultrapasse 
3 segundos), ajustar o volume, ritmo ou ênfase em sua voz. 


e Mova-se para outro local e permaneça ali por um tempo - Se você se deslocou, 
tenha certeza de que escolheu um momento específico no seu discurso para isso. 
O movimento pode ser feito quando sua intenção for de prosseguir para outro 
tópico, concluir um pensamento ou salientar um detalhe importante. 


e Mantenha a interação com todo o público - Quando andar para um local, tenha 
certeza de manter o contato visual com todos, incluindo aqueles que estavam mais 
próximos de você, antes do movimento. 


Usando as sugestões, você pode mostrar autoconfiança. Dessa forma, você aumenta 
sua credibilidade e a influência sobre sua plateia. 


O , durante sua oratória, dá um tom de 


Ao se movimentar estrategicamente, você evita a “síndrome do leão enjaulado”. 
Essa síndrome representa um orador que se movimenta de um lado para o outro 
repetidamente e sem propósito. 


As boas práticas indicam que caminhar para lá e para cá, sem propósito, 
apenas a do seu público. 


Caso você tenha espaço suficiente e tempo hábil antes da apresentação, aplique o recurso 
conhecido como geomarcação do espaço. 


Este recurso permite que você conheça e demarque (mentalmente ou com uma fita) 
os lugares onde você ficará em cada momento de sua apresentação. 


Ja R Imagine que sua apresentação trate de três temas. 
Você pode determinar onde vai falar sobre cada assunto. 
Ao movimentar-se para um ponto referente, cria-se uma memória 
em seus ouvintes sobre o assunto tratado anteriormente. 
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A geomarcação do espaço é recurso que ajuda a fixar na mente do seu interlocutor A questão central é que, ao testemunhar essa inconsistência na mensagem, 
a ideia, a informação, e faz com que ele se lembre dela por mais tempo. você se questionou sobre a veracidade dela. E é por isso que você precisa alinhar 
seu movimento e seus gestos com sua mensagem. 


Este recurso pode ser usado para apresentar assuntos em tópicos ou para contar uma 
história, em que cada momento importante seja apresentado em um espaço diferente. As ideias e os sentimentos que você transmite precisam estar 
harmonizados com seu corpo. 


Uma extensão do seu movimento são os gestos do seu corpo. 


Ao longo de minha carreira de comunicador, conheci dois tipos básicos de gestos: 


3.3 GESTOS os descritivos e os enfáticos. 
Antes de Ros do conceito de gestos, quero que você imagine um diálogo do seu 
filme ou série favorita. 


São gestos que auxiliam o São gestos que auxiliam 

e Quanto a personagem em questão usou as mãos para se expressar? comunicador a descrever uma o comunicador a enfatizar 

° Se essa personagem tivesse gesticulado menos, você teria absorvido a mensagem ideia, de forma mais tangível. uma ideia. 

da mesma forma? 

Um discurso: 

Por conta de diversas experiências em sua vida, você já deve ter visto pessoas que Um discurso: 

emitiram uma mensagem verbalmente, porém expressaram outra através de É uma ferramenta que elimina 

seus movimentos, gestos ou expressão facial. processos burocráticos, Dessa forma, você pode baixar 
permitindo-lhe investir tempo seus custos rapidamente. 

Isso pode ter acontecido por conta de a pessoa estar contando uma mentira, e aumentando seus resultados. 


ou pelo simples fato de ela não realmente acreditar em suas próprias palavras. 


Gesto: 
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Seus gestos são imprescindíveis para dar suporte às suas mensagens. 


Quanto mais relaxado você estiver, mais espontâneos serão seus gestos. 


nos do z Uma vez que você tiver a atenção do seu público, é hora de fazer contato visual. 
Um detalhe importante em relação à oratória é o uso das mãos quando falamos sem 


microfone ou com microfone de lapela. Por conta de não ter um objeto para manusear, 


as mãos ficam soltas. 3.4 CONTATO VISUAL 


Uma sugestão é que você comece sua apresentação com uma mão sobre a outra ou Apesar de pequenos, os olhos são muito poderosos. Revelam intenções, emoções 
com uma mão a frente da outra, na altura na cintura, e vá soltando-as gradativamente, e atitudes. Muitos de nós conseguem se lembrar de um recado que recebeu através 
à medida que se sentir confortável no ambiente para gesticular livremente. De vez em dos olhos, seja de pai ou mãe, de uma paquera ou de um líder. 
quando, volte suas mãos para essa posição de apoio ou “estacionamento das mãos”, 
como gosto de chamar. Os olhos têm um papel importante na comunicação. 
a ° 
„+, VEJA UM EXEMPLO: 
A m. No Brasil, confiamos mais nas pessoas que mantêm contato visual. 


Muitas vezes, desconfiamos das que desviam o olhar. 


Você deve estar se perguntando: 


De forma semelhante às boas práticas, sugiro que você se atenha a detalhes que possam , , 
gerar uma percepção negativa de sua apresentação. Diante do público, observe se há Como posso olhar para minha plateia? 
gestos involuntários em seus hábitos, tais como: 


Para responder a essa pergunta, irei pontuar algumas formas que permitirão a você 


e coçar a cabeça; e mexer na aliança, na e puxar e cheirar se engajar com seus ouvintes. 
+ Ai pulseira, ou no relógio; o cabelo; 

um lápis, caneta e segurar a gola da e entre outros. 

ou crachá; blusa ou do paletó; 
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Olhe para todos 


O Quando estiver fazendo uma palestra ou uma apresentação para 
É 4 um público no auditório, olhe para todos como um todo, por alguns 
segundos. Além de reduzir seu nervosismo, dará à plateia a chance de 
se conectar com você por meio do seu contato visual e expressão facial. 


Este é um e não pode ser desperdiçado. 


Olhe para cada um 


N e Enquanto estiver se apresentando, mantenha o contato visual com 
> <N as pessoas, de modo individual. Mas não faça isso rápido demais. 
Encare sua apresentação ou palestra como uma conversa com 
cada um dos indivíduos. 


DICA DE OURO 


Para garantir que cada pessoa possa sentir seu discurso como 
uma conversa, de modo individual, diga uma frase olhando 
para um espectador, depois, olhe para outra pessoa e diga 
outra frase. 


Faça isso de forma aleatória, mas sem movimentos bruscos 
com a cabeça. Não se concentre demais numa única pessoa, 
para não a deixar constrangida. Embora seja recomendável 
passar os olhos pela plateia em certos momentos, isso deve 
parecer natural e não algo mecânico. 
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Olhe nos olhos 


<> Vocé pode olhar diretamente para os olhos do seu interlocutor, 
se estiver a uma distáncia adequada, ou para a regiáo formada 
por um triángulo imaginário, entre a testa e o nariz. 


Olhe para o horizonte 


Se sua apresentacáo for para centenas de pessoas e náo conseguir 
manter contato visual com a maioria delas, especialmente as mais 
distantes do palco, vocé precisará olhar para o horizonte, na diregáo 
das pessoas. 


Com a comunicacáo visual, vocé atingirá dois objetivos: 


1. Receberá o retorno do público através do seu comportamento - Se vocé 
notar qualquer tipo de desinteresse do público, alguma discordáncia ou dificuldade 
de entendimento nas informações, será possível modificar sua atitude, adaptando 
a mensagem para reconquistar a atenção e o interesse dos interlocutores. 


ATENÇÃO 


Essa deve ser uma preocupação frequente em sua 
comunicação. Se não perceber a reação dos ouvintes 

e não adaptar a mensagem diante da nova circunstância, 
sua apresentação poderá ser prejudicada. 
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2. Valorizará a presença de todos os ouvintes - Se as pessoas não sentirem É impressionante a capacidade que nosso rosto tem de transmitir emoções 
ou perceberem que estamos olhando para elas, poderão se sentir rejeitadas ou e sentimentos. Sem dizer nada, podemos transmitir alegria ou tristeza, desejo ou 
desrespeitadas. Ao olhar para as pessoas, tente se conectar com elas de verdade, aversão, admiração ou repulsa. 

não apenas olhando superficialmente. 


Semelhantemente a todas as questões já tratadas nesta aula (postura, movimentos, 
gestos e contato visual), através de expressões faciais, sua mensagem pode 
transmitir mais, ou menos, credibilidade. 


VEJA UM EXEMPLO: 


<> Um profissional chega a empresa preocupado com sua apresentação. 
A E Com um semblante sério, fechado, marcado pela ansiedade, e com 
voz neutra, ele diz: “Eu estou animado por estar aqui hoje com vocês”. 


Só é através do contato visual que você pode saber se sua audiência 


; Uma expressão facial, quando não alinhada com o conteúdo da mensagem, transmite 
está captando suas mensagens. "p >. ' Sem, | 


uma mensagem equivocada. Em muitos casos, essa comunicação pode ser interpretada 


8 ASTM u como uma mentira, provocação ou até sarcasmo. 
Não se distraia com um ou outro que se desconectar de sua apresentação. Concentre-se 


na maioria e mantenha a conexão, já que a maior parte das pessoas está evidentemente 
interessada no que você tem para dizer. 


Já que suas expressões não podem ser facilmente notadas por você durante seus 
discursos, solicite a alguém que grave suas apresentações em vídeo (que podem 
ser feitas por um celular). 


Uma outra maneira de garantir a atenção de sua plateia é através de sua expressão facial. 


3.5 EXPRESSÃO FACIAL 


Nosso rosto possui mais de 30 músculos. Um sorriso, por exemplo, usa quase a 
metade deles. Mas esses músculos estão à disposição para fazerem mais do que sorrir. 


A expressão facial pode ser resumida como os gestos da face. 
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Trabalhe para melhorar o alinhamento de suas expressóes e sua mensagem. 
Se necessário, pratique até que sua expressão facial tenha total harmonia 


com suas palavras. 


O sorriso é algo gratuito e muito poderoso. Por isso, não tenha medo de enfeitar sua 


expressão, sempre que possível, com um sorriso. 


O sorriso aumenta seu poder de conexão, gerando uma possibilidade 
maior de e 


Recorrendo ao professor Albert Mehrabian, autor da regra 7-38-55, sua pesquisa indica 
que se houver uma disputa entre o que você diz (conteúdo) e como diz (tom de voz 
e linguagem corporal), a maneira será infinitamente mais impactante (93%). 


DICA DE OURO 


Não tenha medo de demonstrar suas emoções. Se a mensagem 
é animadora, alegre, não hesite em demonstrar essas emoções 


através de sua expressão facial. 


Tenha coerência entre o que você fala e o que seu rosto diz. Deixe seu rosto ser 
mais um elemento da linguagem corporal usada para dar peso e credibilidade 


à sua mensagem. 


se aproxime dos ! 


Se você quer que sua 
de forma coerente com o 


será preciso alinhar 


Todo esse poder da comunicação não verbal nos remete novamente à chave C.C.I. 


de comunicação de sucesso. 


i 
vam 
| | 
m 
| | 
ta 
m 
Z 
|| 
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4 CHAVE CCL. 


De acordo com Jim Collins, um palestrante americano e tido como um dos maiores 
especialistas em gestão de empresas e liderança e sustentabilidade empresarial: 


"A incoerência é o primeiro passo para a mediocridade” 


Revisitando a Chave C.C.l. da Comunicação de Sucesso, vista na primeira aula, 
lembre-se: 


e o primeiro estágio da fechadura é a coerência, a harmonia entre o conteúdo 
e a forma como nos comunicamos; 


e Osegundo estágio, a credibilidade, depende da coerência para ser ativada. 
Quanto mais racional for o conteúdo, maior será a transferência de credibilidade: 


e ser crível e confiável é uma condição básica para acionar o terceiro estágio 
da fechadura, a influência, completando o ciclo da chave CCL. 


O alinhamento entre seu conteúdo e a forma de apresentação 
aumenta sua eficiência na comunicação. 


Nesta aula, você compreendeu a importância do seu corpo na composição 
de uma mensagem completa, sendo ela a comunicação verbal em conjunto 
com a não verbal, para desempenhar um discurso coerente, crível e influente. 
Na próxima aula, você conhecerá os passos para construir o elemento-chave 
de sua mensagem: o conteúdo. 


“ 


VEJO VOCE LA! 
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g COLOQUE EM 
PRATICA 


Imprima esta atividade e faça um exercício prático sobre o conteúdo desta aula! 


Para aprimorar sua oratória, proponho que você pratique um discurso de no máximo 
10 minutos referente ao produto/serviço que você oferta. Esse discurso deve ser 
gravado em seu celular. 


Ao término da gravação, observe seu discurso e preencha a tabela abaixo, avaliando sua 
prática e elaborando pontos de aprimoramento a partir dos cinco aspectos corporais de 
comunicação não verbal. 


pa QUALIDADE: | QUALIDADE: | COMO 


VERBAL PROGRESSO BOM EXCELENTE | APRIMORAR 


RECURSO NAO 


POSTURA 
RITMO 
MOVIMENTO 


GESTOS 


CONTATO 
VISUAL 


EXPRESSAO 
FACIAL 


mie 


„ACADEMY 


CONHECIMENTO QUE 
GERA RESULTADO 


Kmie 


VIVA TODO SEU POTENCIAL 


